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近 藤 文 男
mシ ャープの対米輸出
3シ ャープブランドによる直接輸出マーケティング
(1>シャープ ・エ レク トロニ クス ・コーポ レー.シ.ヨン(SEC)の設 立
62年5月,シ ャー プはニ ュー ヨー ク ・マ ンハ ッタ ンの ロ ックフェラーセ ン
ター ビル21階に100%出資 の現 地法人SECを 構 え,そ こにはシ ョールームを
置 いたP。シ ャープ(当 時 は早 川電機)の アメ リカ進出 は松下電器,ソ ニーに
次 いで早か った。初代社長斉藤和 雄以下社員15人(う ち 日本 人6名),資 本金
15万ドル(5400万円)で ス ター トした。SECは 販 売会社で あ るので その主要
な仕事 は,商 品 の販売であ る。発足 当時 は トランジ スタラジオ6機 種だ けで,
シャー プの知名度 はゼロであ った。 メイ ド ・イン ・ジャパ ンの製品の評判 もよ
くなか った。市場 の研究,販 売網の開拓,商 品の運搬売掛金の 回収,資 金繰 り
な どに奔走 した。 ある時 は全 員が,梱 包荷造 りに汗 を流 し,ま たあ る時 は,入
金小切手の郵便物 の発見 に大喜 びを した。年々社 員の数が増 え,販 売す る商品
にテレビが戦列 に加 わ って きた。 アメ リカは地域 が広 いので アフターサ 弘 ビス
を充分 にしておかない と,販 売後 に信用問題 を引 き起 こしかね ない。そ こで,
SEC設立 当初 に重 視 した ことは,到 着す る商品 につ いてQCの 規 格通 りに検
査 を行 う厳 重な検査体制 を とった ことであ った。その結果 シ ャープの製品 に対
す る市場での信 頼が高ま った6こ のよ うな仕事の内容か ら,直 接販売 を担当す
る人に比べて工場 か ら来 た技術関係 の人が多か った。かれ らは点検 あるい は修
1)HFD,24August,1962,
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理,ア フターサ ービスな どサ ービス関係 の仕事 を中心に行 った6業 務が深夜1こ.
及ぶ こともあ り,.休日返上で修理 点検 に励 ん拒1㌔.
62年SEC設立後6年 目の舜上 は1千 万 ド～レを超 え670年には実 に20倍近 く
の飛躍を遂 げている。 と りわ け,67年以降の上昇がめざま しく驚異的伸 張 を示
している。 これ は66年に発売 された電卓 フンペ ッ ト.の売上が大 き く.貢献 したた
めである。60年末 にはコンペ ットは アメリカの強力 な販売網 に支 えられて急速..己
に伸 び,サ ービズが追いつかない状況 に.あった3,.。..一
マ ンハ ッタンで は倉庫 を持づ ごとが困難 にな ったため,ニ ュrヨ ー クに近 い.
ニ ュー ジャー ジー州 の カζ:レス.ダッ.ドに移転.しら.その後70年11月に はニ ュー.
ジャー ジー州パ ラマス市 に本社 を.おいた。取扱い 品目 としては,SEC設 立時
の ラジオか ら白黒 テ..レビが加わ り.,その後 ポ」タ プルラジオ,AM/FMテ ー
ブル ラジオ,カ ラー.テレビ,.電卓,電 子 レンジ,.医用機器 などが加わ り,家 電
製品,事 務機,産 業機器の3部 門で200機種,》取引先 も4500店にまで なった4)。.
本社 シ ャ}プ の各事業部で生産され る輸 出商 品の うち70年代 初頭 には約30%
がSECに 向けて出荷 さ.払てお り.多 事業部の製品開肇力や製品 の善 し悪 しが.
SECの営業 成栽 を左右す ζ峠 どで あ っ.たため,.SECの営業成績が シ ャワプの
生 産計 画,.販売計画 な どに大 きな影響 を及ぼす状況 にあ り,..SECはシ ャープ
に とって重要 な販売拠点 とな った6.
SECは 販売会社 なので,そ の活動 の中心 は マーク'ティングであ る。 マー ケ ∫
テ ィング活動 は,現 地の憤報収集 に始 ま り,.商品企画,.ブラン ド管理,.価格策
定,プ ロモーシ ョン活動,営 業活動,..販売経路 の選択,管 理 な どを内容 とす る。
SECの 商品企画 を中心 とす るマ「 ケテ.イン.グ戦略 は,本 社 の海外事 業本部.
の戦略 の枠内で行われ.るQ
マーケデ ィング戦略 め基 本である商 品企 画は,日 本の本社 とSECが 共同で.
-卜....... ・...r..旧.....∵..
z)
3).欝瓢 講 じ二;織留 犠 呈二二癒1郵 、月嘉.い.・己治.1





行 う。年2回,日 本 とアメリカで商 品企画会議 を開 き,そ の他必 要に応 じて随
時会議が 開催 され る。商品企 画会議 では1年 先,2年 先 にどの ような商品を出
し,差 別 的な商品 によって競争優位 を実現す るかSECの 基本戦略 をたて る%
本社 との関係 は海外事 業本部に 直接 繋が って お り,SECの 社長 は海外 本部
長の下に所属 し海外本部長の指令に基づ いて,事 業 をすす めた。 日本の多 くの
大手企業が ボ トムア ップ方式の コンセ ンサス形式 の意思決定方式 を採用 してい
るの と対照 的に,シ ャープ本社 は トップダウン型意思決定方式 を伝統 と してお
り,社 長 と副社長が大部分 の重要 な決定 を行 う。50年代,60年代 には,創 業者
早川の創意的な技術 と起業家精神が佐伯 旭の行政手腕 によ って補強 され ていた。
佐伯社長の時代には,関 正樹 のマーケテ ィング専門知識 と佐 々木正の技術的洞
察力が彼を助けた5:脚。
SECの組織 は民生用電子機器 部門 と産業用 軍手部門の2部 門に分 かれ てい
る。民生用電子部 門はAV製 品 と電子 レンジを扱 う。産業用電子 部門は電卓,
コ ピー機 産業用 レンタル装置 などを扱 う。産業用電 子部門には北部,南 部,
西部 と東部 の4つ の リー ジ ョナル ・オフィ.ス(regionaloffices)がある。各地
域事務所 の活動 は,SECの 統 制下 にあ り,完 全な 自主性 は もたないが,そ こ
には販売 ス タ ッフだ けで な く,会 計 部門(creditandaccounting)を持 って い
る。民生用 電子部 門には4つ の製 品 カテゴ リー,ユ)TVとVCRを 含 む ビデ
オ製 品,2)高 級 オーデ ィオ ・コ ンポ(Optimaブラ ン ド),3)低価格 の オー
デ ィ.オとコ ンポ(SharpAudioブラ ン ド),4)電子 レンジに分かれ てお り,
それぞれ異な る販 売のや り方を行 う。産業用民生部門 には,ナ ショナル ・セー
ル ス ・マ ネ ジャー(nationalsalesmanager)とリー ジ ョナ ル ・セー ル.ス・
スー六一バ イザー(regionalsalessupervisor).と並 んで,マ ーケテ ィング と製
品計画チ ームがあ る%






民 生用電子機器部 門と産業用電子部門の他 に管理部が ある。管理部門 は人事
総務,経 理,ク レジ ッ ト 〔売掛金回収,信 用 限度設定)と 物流(オ ーダー処理,
入出荷業務).の4部 門に分 かれてい る。管理部 は総勢100人余 りの大世帯 であ
る。SECは 販売会社 であ りなが.ら管理 部門が大 きいのは,家 電が レップ制度,
事務機 が代理店制度 を採用 し,営 業部門は企 画業務が 中心 となってお り,セ ー
ルスマ ンをあ ま り必要 としていない ことによる ものであ る%74年 の組織改革
では従来 の2部 門か ら1)テ レビ部 門,2)ホ ー ム ・アプ ライア ンス部 門,3)
オーデ ィオ,そ して4)VTRと 時機 の4部 門に し,そ れぞれが責任 と自主性
を もって業務 を遂行す る。 これ らの部門 には現 地の専 門家 を加 え,よ り現地志
向の経営 を重視す る組織 と した。
SECに とってア メ リカ市場参 入時の最大 の課題 は,い か に安定的 な販 売網
を構 築 す るかで あ った。SECO販 売 支 店 はニ ュー ジ ャー ジー州 パ ラマ ス市
(兼本社),ロ サ ンジェ ルス(68年10月),シカ ゴ(69年11月)の3支 店 で,
ニュー ジャー ジー支店 は東部地域 を中心 をカバー した。各 支店 は家電 を中心 に
事務機を も併 売 した。
シカゴ支店 はシカゴ郊外 のカ ン トリーサ イ ド市 に開設 され た。 そのカバーす
る地域 は アメ リカの心臓部 ともいわ れ る.イリノイ,ミ シガ ン,オ ハ イオ,ミ
ズー リーを含 む21州で あった。 デ トロイ トとダラスに出張所 を もち,日 本人 と
アメ リカ人約70名で担 当.していた。無線機器営業 課,計 算機営業課,無 線 サー
ビス課技術課,総 務課,商 品課 に分かれていた。取扱商品 はテ レビ,テ レコ,
ステ レオ,電 卓 な どで あった㌔
ロサ ンジェルス支店 はロ ングビーチに設 けられ,西 部11州のセールスを中心
と して アフターセールス ・サー ビスなどを行い,テ レビ,ラ ジオ部 門および電
子計算機 部 門を擁 し,全 体 の売 り上 げの約3分 の ユ.を占めてい る。 ク レジ ッ
ト・回収部門,シ ョッピング部 門,サ ービス ・パ ーツ部門,計 算機部 門,検 査
8)赤 松 止 光,イ ン タ ビ ェー,1994年5月18日 。
9)『 電 波 新 聞 」1972年1月1日 付 。
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部門,庶 務 な どで,総 数約20名が働 いていた。管轄州 における受注,代 金回収
を含む,全 オペ.レー シ ョンをここで行い,ニ ュー ジャージーの本部 とは独立採
.算制 を採用 していた'㌦
営業所 はカンザ ス(70年1月),昌 ユー ジャー ジー(70年9月),ダ ラス(71
年),デ トロイ ト(71年),ボス トン(7ユ年),ア トラン タ 〔71年),マイ ア ミ
(71年1月),シア トル(71年8月)セ ン トルイス(71年)な どに置かれた1u。
シ ャープブ ラ ン ド製 品の販売 にあた って は,レ ップ(manufacturersrepre-
sentatives)を積極的 に活 用 した。 レップは地域的 に も特化 して お・り,地 域 の
小売業者のニーズをよ く把握 してお りチ メー カーの営業部 隊を立ち上 げるには
6ヶ 月かか るところを,レ ップ を用 い る とわずか1日 で で きる1㌔ と りわ け
シ ャー プに とっては参 入当初 は,低 価 格で ボ リュー ムを重 視 したため,こ の
レ ップの活用 は極 めて有効 な方法てあ った13}。シャープは 日本企 業の中で も,
参入時か ら現在 まで レップを最 も積極的に活用 している企業で ある。全米の優
良なデ ィー ラー,デ ィス トリビュー ターは,ほ とん どアメ リカ ・メーカーが押
さえていた ので,残 され た選択肢 は,レ ップ しかなか った。赤松 正光SECの
当時副社 長は,レ ップのメ リッ トとして次 の3点 を指摘ず る。 第1に 最大の メ
リットは経 済性で あ る。 レップはアメ リカ特有の歩合制の卸売代理業者であ り,
..般 に単 なる注文 だ けを とり;実 物販売 も資金め回収 もせず,手 数料 だけで営
業す る業者であ る。通常 その手数料 は7-8%で,一 般の卸売業者 の15-18%
よ り低 い。手数料 は売 り上げに応 じて支払われ,売 り上げの増 大 とともに低 下
ナ る。売 り上げが なけれぼ支払 いは,ゼ ロとなる。 自社セー ル界パース ンの場
合は,売 り上 げの多少 に関わ らず一定 の固定 費が必要であ る。会社の売上高が
少 なく,経 営基盤が不安定 な場合 は,費 用 を固定 費 としないで,出 来 るだけ変
動費 とす ることが重 要で ある。第2に,レ ップは異業種 の商品 を も含めてそれ
10)『産 経 新 聞』1971年8月13口f寸。





それの地域 で,人 的 な コ.ネを もってい るので,レ ップを通す と販売 が容易で
あ った。当時 はKマ ー トです ら直接商品 を もってい って も相手に して もらえな
か った。第3に アメ リカの商慣 習や法律,企 業倫理の ような ものをよ く知らな
い 日本企業 にとって,レ ップを使 うと.リス クが少 なか った。 シャープのみなら
ず,日 本の多 くの メー カーは,ま だ経営が安定せず,ア メ リカからいつ撤退 を
余儀 な くされ るか も分か らない よ うな状況にあ ったので,レ ップを使用す ると
い う.のは リス クを最小限 にす るとい う意味で極めて好都合 な もので あった。取
引量 の増 大 と ともに販売効率 の よい地域 は,直 接 取引 に移行 した り,優 良 な
デ ィス トリ ビューターを.一部使用 す る ようになった。経済効 率 の悪 い,メ ー
カーの直接手 の届 きに くい遠方地域 は,90年代の今 日で もレップ中心 の取引 を
続 けてい る。.平均 的な レ ップは注文 を主たる業務 としてお り,通 常倉庫 を所有
しないが,巾 には倉庫 を持 ち,メ ー カーか ら商品を買 い取 り,パ パ ママ ・ス ト
アに対 して ファイナ ンスをす るな ど,デ ィ.ストリビューターの機能 を兼務す る
もの もあった。田舎の小さなデ ィー ラーに対 しては,シ ャープはこれを積極 的
に活用 したτ㌔
SECは電 子 レ≧ジを除 く.オー デ ィオ ・ビデ オ関係で,23社の レ ップを活用
して いる。そ の うち約12社の レップは,製 品 の所有権 を 自ら持 っている1
社平均4-5名 のセール.スパース ンがお り,全 体で約60名の七一ルスパ ース ン
がい る。 リー ジ ョナ ル ・セー ルス ・マ ネ ジャー15名を加 え る と,総 勢75名の
七一 ルスパース ンが従事 してい た。 レップには1時 間当た りの売 り.ヒげ量が常
に頭 にあ り,メ ーカーの期待 通 りには な らない。 リージ ョナ ル ・セールス ・
パース ンの評価 は,売.Eげ総量 をベースに加 えて,オ ーデ ィオ,テ レビ,ビ デ
オデ ッキなどそれ ぞれ の商品をバ ランス よく販売 しているか どうかで決め られ
る。 レップの場合 には,基 本的 には売上 げ総量で判断す るが,品 目別 に売上 げ
目標 を割 り当 て る。 シ ャー プが 活用 した代 表 的 な レップ.として は,1)Van




SalesCorp.フロ リ ダ州(Florida)3)TheBrothersJurewicz,ミネ ソ タ州
(Minnesota),ノー ス ダ コ タ州(NorthDakota),サウ ス ダ コ タ州(South
Dakota),4)Tri-Tronics,Inc.ニュー.ヨー ク州(NewYork)などがあ った151。
60年代の家電市場創造期 の レ ップの役割 は,70年代 の成熟期 にお けるそれ と
は異 なってい る。創造期においては,メ ーカーはデ ィーラー との間に直接 のパ
イプが なった ので,レ ップによる新 しいデ ィーラーの開拓 とい う役 割に期待 し
積極 的 に使用 した。た とえば,セ ー ルスパース ンを雇用 し立 ち上 げるまで には
6ヶ 月 もかか るが,レ ップの場合 はわずか1日 でで きる。また,自 前 の七一ル
スパース ンにかか る費用は固定費で あるが,レ ップにかか る費用は,変 動費 な
ので,事 業 の立 ち上 げ時 には リス クが少 な くて済む。 ところが成熟期には,.市
場 は固定的にな り新製品の導入 とい うことで もない限 り,新 市場の開発 とい う
役 割が弱 くなるため,レ ップを活用 す ることの意義 も失われた。 レップの支払
い は売 上高 を基礎 とした コ ミッシ ョンなので,売 上高 の増 大 によって コ ミッ
シ ョンの量 も増 大 して くるので,レ ップを使 用す るよ り自社 セールスパ ース ン
の活用 の方が経 済的効率 も高 くなる。
全米 の優 良なデ ィス トリビュー ターは,ア メ リカメー カーによ って全 て支配
されてい た。 その ため 日本 メーカーに とって は,大 都 市 にお けるデ ィス トリ
ビュー ターの活用 は非常 に難 しか った。そ こで ソニーを除 く多 くの メー カーが,
デ ィス トリビューターを通 さ.ない ワンステ ップの流通 チ ャネルを余儀 な くされ
だ"。 シャープの場合 も基本 的には ワンステ ップの流通 チ ャネルを採用 した。
しか し,デ ィス トリビエーターの倉庫機能や地方の ように リスクが高 く,経 済
効率の低い ところではデ ィス トリビューターを活用 した。ア メリカのデ ィス ト.
リ ビュ一 夕ー は,PS1(Purchase,Sales,Inventory)の責 任 を もって お り,
16)ル 露ぼるα陀4'∫加君 賑 鳥 ヨFebruary.1975.
1の 拙 稿 「戦 後 ア メ リカ の 家 電 流 通 シ ス テ ム」(近 藤 文 男 ・中 野 表 編r日 米 流 通.イノペ ー シ コ ンj
中央 経 済仕,1997年)参 照 。
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メーカーにとってgメ リ ットは,仕 入れ リスク,回 収 リ.スクを少な くする.こと
が で きる6し か も,60年代 には.SECはロサ ンジェルスとニュー ヨークに しか
倉庫 を持 ってお らず,全 米 に商 品を流通 させ るデ ィス ト.リビュ三 夕」の倉庫機
能 は,SECに とって便利 な存在 であ った1じ}。なお,SECは 後 に独 自の営業倉
庫 をパ ラマス,シ カゴ,.ロサ ンジェル.み デ トロイ ト,ア.トランタに置 いた1の。
60年代 と70年代 には依然 としてパパ ・ママ ・ス トアが多 く存在 してお り,特 に
地方 で の取引瑚 率 が悪 く,.地方毎 にま とめ た取 引 を して くれ るデ ィス トリ
ビュ← ターの役割 は,.SECにとって有益 な祥在で あ.つた。 さらにデ ィス・トリ.
ピュー ター は,SECに 代 わ って販売店 の宣伝や販売促 進な どを行 って くれ る
とい うメリ ッ トがあ った2。,。SECのデ ィス トリビュー ター は当初 は5.つで,
2社は西海岸 にあ る業者であ り,3社.はニ ュー ヨー ク.,ピ ッツバ ーグ,フ ィラ
デ ルフィアであ り,そ の他1社 は南 部の業者で あっだ%シ ャー プの特徴 を示
す電子 レンジのように競合製品のない場合 は,デ ィス トリドユー.タ逼 を巧 く活
用す ることがで きた盟}。
SEC・は民 生用 電子機 器の販雍 においては,.ディ.ストリビュー 歩一の便 用 は 、
限定 していたがか電子 レンジの販売 において は,デ ィス ト.リビュ{タ.一を享宴
.な販売 チ ャネル ≒して活崩 した。70年代 めシ ャー プの輸 出商品の主役 は,カ
ラー テ レビに加 え竜子 レンジ.と電卓で.あった。SEC.にはい きな り全米 に電子
レンジの販売網 を作 る力 はな く,RCA社 の デ ィス トリビュー タ」を活用 した。
幸いRCA社 傘 下 のデ ィス トリビュー ター にも競 争 が激 しくな る中セ,.RCA
社の製品だけでは妙味が な くなって きていた。.そこに.目をつ け,RCA社 の許
可を得て,電 子 レンジのNationalSales.Managerであ る赤松正 光を 中心 に,
RCA社 の ディス トリビューターを片 っ端か ら廻 転 電子 レ.ンジを抜 り.てぐれ
18)赤 松 正 光,イ ン タ ビ ュー,1995年11月7日 。
19)「電 波 著 聞 」1972年1月1日 付 。.
認 魏臨 磁論:「讐年町r..団
.22)赤 松 正 光,イ ンタ ビュ 「1994年5月18日 。
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るよ うに呼 びか けた。それが うま く行 き,約65社のデ ィス トリビュー ター との
取 引を組織す る ことがで きた。 この うちの大半がRCA社 の系列店であ り,組
織化 はスムーズにい ったZ㌔
レ ップや デ ィス トリ ビュー ター との接 触 は,リ ー ジ ョナ ル ・マ ネ ジャー
(RegionalManager)と呼 ばれ る リー ジョナ ル ・セー ルスパース ン.(Regional
Salesperson)によって行わ れた。 リー ジョナル ・マネジ ャーの主要な任務は,
マネ ジメ ントレベ ルの もので,SECの 戦略 や製品に関す る説 明をす るこ とで
ある。先 に述べた ように,レ ップは注 文量 に応 じてコ ミッシ ョンを受 け取 るの
で,出 来 るだ け多額 の注文 を とるこ とに主力 を注 ぐ。 レップの オー ナー は コ
ミッションか ら七一 ルスパース ンに給与 を支払 う。 リージ ョナル ・マ ネジャー
は,レ ップのマ ネジメ ン トを も行 う。
七一ルスパース ンは意識的 に育成 しな けれ ばな らない。 なぜな ら,Dセ ー
ルス ・トレーニ ングによ.って,商 品知識や商品 の説明の仕方,販 売方法を身に
つ ける必要があ る。2>セ ールスにあた ってデ ィー ラーをサ ポー トした り,3)
的確な商品情報を伝達 で きる能力 を持 たなければな らない。多 くのデ ィー ラー
は随分 と豊富な.知識 を もってお り,相 当説得力のあ る説 明を しない限 り納得 し
ない。
SECの販売体制 の特徴 は,レ ップと七一 ルスパース ンを組み合わせ た,効
率的運営を行 っていることにあ った。
(2)SECのマーケテ ィング戦略
SECの事業体 の目的は,販 売 網 を構築 し,販 売高 と利益 を確 保す るこ とで
ある。 これ を実現す るための具体 的な職務 内容 は,商 品企 画 と営業 である。職
務 の中心は,1)商 品企画 と,2)情 報 の収 集であ る。1)商 品企.画は日本の本
社 とSECが 共同 して行 う。年2回 日本 とアメ リカを行 き来 し,商 品企画会議
を開 く。そ の他必要な時は随 時会議 を開催す る。成熟化 した商 品の改善,開 発





いか に利益 をあげ競 争に勝つ か とい う,会 社全体の戦略 を立てる雛》。
シャープの参入時の ビジネスは,テ レビを中心 と した ものであ った。 しか し,
72年の ニクソ ンシ ョックを契機 とす る円高レ米 メLカ ーの小 型機種へ の傾斜 と
性能の高 塞.り.,…台湾な どアジア系 の参入 なξによって 日本 メー ウーはテ レビ中
心 の ビジネスカ泌 の脱皮が求め られた。シ ャープ本 社の対米輸出戦略 も.カラー
.テレビを中心 とす る輸 出の脱皮を宣言 した蜀,。それ に応 えてSECは いち早 く.
テレビ中心 の ビジネスか ら脱皮 した。超薄型電卓,.ター ンデー.ブル電子 レン.ジ,
APSSデ ッキ/ラ ジカセな ど次 々.と開発 された特徴 あ る商 品を導入 した。 カ
ラーテ レビも付加価値 の高い商品 の販売 に重点を匿いだ ①。
SECは販 売.会社 なので,そ の戦略は 々一 ケテ ィング活 動 を中心 とした.もの
であ り,よ り具体 的には,4P活 動 とい うことにな る。
A製 品戦略.......r
シ.ヤー プ の参入時 の ビジネ.一cdg:.トランジスタ ラジオを中心 とす る も.ので
あった。ついで,テ ー プ ・レコ「 ダ「,白 黒 テレビ,カ ラーテ レビ」.電卓ヴ.葦




〈テ ー プ レ コー ダー 〉
初 期 の テ ー プ.・レ コ ー ダ ー は そ の 生 産 量 の 約80%が 輸 出 さ れ て お り.,その う
ち60%が ア メ リ カ 向 け で あ っ た 。 シ ャ ー プ は 白 黒 テ レ ビ に 強 く,SECの 白 黒
テ レ ビ の 販 売 は 極 め て 好 調 で,商 品 が 品 薄 の 状 態 に な る ほ どで あ っ た 』 シ ャ.一
24>滞 ノ弁 識,イ ンタビュー1994年7月19日。....「,`
25}r電波新 聞」1973年3月16日偉 。73年度9周 期0～カラら テレビの輸 出は.同 年3月 期 に比較.し
3分の1.に激減 してい る。 シャープの3身 期 のカ ラーテ レビの輸 出はアメ.り.力向 けがほ とん どで,
約砺 魯 ・.9月厭 は全体で2砧 に落ち込み・.うちア刈 胴 瞭 巧 解 ので・.・脚 に比
べ るとアメリカ向けは6分 の1に 激減 してい る。
26).「電波新 聞」・1978年1月26日イ寸。
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プのテ レビ第 ユ号 はTSP109Aであ った。.68年には12万台,69年13万8000台で
あ ったが,70年には33万7000台へ と飛躍的に販売 を伸 ば してい る。 この飛躍的
販売増の基礎 には,白 黒 テ レビのパー ソナル化 に対応 した新 しい需要のため,
野外使用 可能 な,小 型 の乾電池使用 テレビの開.発,電子 同調チ ュー ナー,デ ィ
テエ ン ト型UHFチ ューナー,集 積 回路等新 しい部品 を採用 した特徴 あ る商品
の開発 な どがあった働。 シ ャープはアメ リカ商品 との競合 を避 けるため,高 級
品のコ ンソール型 はアメリカの大手 メー カーが市場 を独 占 していたので,日 本
メーカーが試みた のと同様 に,ポ ー タブル型 で参 入 した。 この シャー プのポー
タブル ・テ レビは,2台 目.市場 を狙 った もので,持 ち上げな くて も移動で きる
16型で,そ の価格 は129ドル95であった21㌧
シャープは ソニーや松下電器の後塵 にあ っただけでな く,ま た当時の花 形商
品テ レビに関 しては,ア メ リカメー カーの後塵 にあ ったため,ア メ リカ市場 で
は認知度 は低 く,最 初 の数年 は ト.ランジ スタラジ オや テ レビをデ ィスカ ウン
ト ・ス トアで安売 りして,苦 戦 していだ%
70年6月 の コ ンシューマー ・エ レク トロニ クス ・シ ョー に出 品 した 電.子
チューナー付 きカラー テレビは,そ のユニー クな点が評価 され,日 本 メーカー
としては じめ て業界誌 に取 り上げ られた。 また,8型 のオール トランジス タ電
子 チ ュー ナーや特 長 を生 か したUO度 ブラ ック ・マ トリ ックス のブ ラウ ン管
CTR(Cathode-RayTube)を採 用 した ものは,シ ャー プの イメー ジ ・ア ップ
になったヨ。〕。
(電 卓〉
シ ャープの ブラン ド名が アメ リカで浸透 し,名 声 を博 す るよ うにな った のは,
電卓 の導 入が契機 とな った。70年代 に入 りシ ャー プの家電製 品の売 り上 げの伸
長 は,電 卓 を中心 とす る事務機や電.子レンジの伸 長が著 し く,ソ ニーや松下電
2の 早 川電 機 〔株 〕・シ ャー プ電 機 〔株 〉,前 掲 書,1970年9月 号 。
28〕 、㌧f酵τゐα〃ゴf5加gWセε撫15Apri1,1963.
29〕.赤松 正 光,イ ン ダ ビ ュー,1995年11月7日.
30〕 早 川電 機(株 〕・シ ャー プ電 機(株),前 掲 書,1970年9月 号 。
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器が テ レビを中心 と.した オーデ ィオ ・ビデオを中心 に伸長 したの と対 照的で あ
る。75年のSECの 民 生用 電子機 器の売 上 げは7千 万 ドルで,そ の売 上 げの
80%はテ レビの販売 による ものであ ったが,80年の売上 げは約3億 ドルでその
うち30%は電卓が 占めてお り,次 いでテ レビと電子 レンジがそれぞれ25%,残
り20%はオーデ ィオで あった31:1。
シャー プの救世主電卓の出現 は,国 内のみな らず世界市場 に置いて シャープ
の名を飛 躍的に高 めた。 シ ャー プが世界 にさ きがけて永年蓄積 して き牟技術に
よって初めて電卓を商 品化 し,CS-10Aを"コ ンペ ット"の 愛称で 日本で売 り
出 し'たのは,64年6月,早 川電機 の時代であ る。 アメ リカに持 ち込 んだのは2
年後 の66年,CS-31であった。輸 出価格 は55万8000円と高価 な物 であ ったが,
多機 能でかつ,音 ので ない非常 にス ピー ドの速 い効率 のよい電卓であ ったので
評判 がよか った。67年には全世界の電卓 の生産台数が10万台,日 本全体 の電卓
の生 産台数が6万5000台でその うち シャープが21%のシェアを占め,世 界 の注
目を浴 びていた。 シャープの コンペ ットは,ア メ リカの強力 な販売網 に支 え ら
れて急速 に伸 び,サ ービスが追いつかない状況 にあった鋤。
その後 技術 改善 を積み 重 ね,ト ラ ン ジス タ式 か らis化 へ,さ らにELSI
(超高度大規模 集積 回路)を 採用 した通称 「電子 ソロバ ン」 と呼ばれ る超小型
電卓.(69年3月)へと発展 し,電 卓業界の リー ドを終始保 ち推移 してきた。68
年には シャープの国内生産量 は8万 台で,そ の シ土アは40%と高か った。 この
生産規模 の うち70%を輸 出,世 界市場 占有率は20%と不動 の地位 を築いた。 ア
メ リカの調査 会社 のデータによると,.アメリカの民間大企業 ベス ト50社のうち
コ ンペ ッ トを使用 している会社が31社もあ った,と い う回答 を得 てお り,電 卓
はシ ャー プの ドル箱 となつだ%
71年11月,アメ リカの著 名な事務 機業.界誌で あるゲイヤー(GEYER)が 同
31)「電 波新 聞1980年10月S日 付 。
32)赤 松 正光,イ ン タ ビ ュー,1995年11月7ロ,
3ヨ)『電 波 新 聞』1969年6月19日付 り
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国にお ける1000店の事務機店 を対象 に,電 卓 メー カーに関する調査 を実施 した
結果,シ ャープの コンペ ッ トが 「使 いやす さ」 「機種構成」「研究開発面」 「総合
評価」など15項目の うち9項 目までが1位 にランクされてい ることがわかった初:ト。
〈電了・レンジ〉
電子 レンジの導入 は75年であ った。機種 はR-6350とR-5350であった。前
者の価 格 は329ドル95,後者は269ドル95であ る。 この価 格はアメ リカの消費者.
の購入予算 に応 じられ る価格で,両 モ デルと もフ ァミリー ・サイズで,従 来 の
調理方法で必要 とされたエ ネルギーの75%まで節約可能であ るな どか ら,小 売
店 に とっては取 り扱 いやす く,販 売 を増 やす絶好 のチ ャンスであ った3㌔ また,
R-6350は,調理時 間を示 した クッキ ング ・ガ イ ド,調 理 の終了 を知 らせ る
"お知 らせベ ル"解 凍 タイマー と調理 タイマーのッー ・タイマー方式,人 間的
な感 じを与 えるクル ミ仕上げのキ ャビネ ットなどの特徴 を持 っていた3㌔
第 ユ表が示す ように,シ ャー プ全体 の70年代後半 の販売高 と輸出高は ともに
急成長 を遂げてい る。その背景 とな った ものは,76年4月 に新 しい商品開発方
針 として出 された シャー プ特有 のニ ュー ライフ戦略 をベー スとした商品差別化
戦略 による ものであ る。
電子 レンジによる冷凍食 品の解凍 を食材の質 によって温度を変えて解凍す る
ことに成功 した事例 は,ニ ュー ライフ戦略の アメ リカ版 ともいえよ う。電子 レ
ンジは技術志向の強い もので あるが,消 費者の 目で理解で きるものに商品化す
る必 要があ る。 アメリカの食生活,食 慣 習を重視 ししつつ,「 スマー トで使 い
やす い(smartandeasy)」.とし・うキャ ッチ フ レーズで アメ リカ人 に理解 しや
すい もの に消化 した商品の開発 を心が けた。 この責任者はマーケテ ィング部 門
を統括 しているア ン ・ハ1ワー ド(AnnHoward)で,彼.女は業.界で もこの筋 の
達 人 と言 うことで有名 であ るa%85年以降 になる と,家 電 のパーソナル ・ユー
34}早 川 電 機(株)・ シ ャー プ 電機 〔株),前 掲 書,1972年7月 号 。
35}.「電波 新MI1975年6月250付 。
36)「電 波新 聞」1975年6月25日付 。
37)澤 ノ井 誠,イ ン タ ビ ュー,1994年7月199。
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スに着 目 した 「個電」発 想が提起 され た。 「ニュー ライフ ピープル戦略」 と呼
ばれ る。団塊 の世代 が色や デザイ ンなどの 「情緒 的価値」 を求 めた のに対 して,
ニューライフピー プルが求 めたのは 「自分 ら しさ」で,そ の こだわ りを充たす
商 品開発で あ った。 これ らの活 動の延長 で86年に アメ リカに生活 ソフ トセ ン
ター 「クリエ イティブ ・ライ フス タイル ・フ ォーカスセ ンター」 を設置 した。
その主 たる業務 は,1)北 米 の消 費者の暮 ら しぶ りを観察,分 析 して商品開発
を進め る,2)大 学,研 究機関な ど情 報ネ ットワークを構築す る,3)口 才の各
事業本部へ各種情報 を提供 す る,.などとした。家電事業 を統括 してい る辻晴雄
専 務 〔後社 長)の 直轄組織 とし,機 動性を持たせた。所長 は久保和夫SEC会
長が兼務 しだ ㌦
70年代後半 になる と,全 米チ ェー ンを展 開す る大型量販店 の登場 を背景 に,
地域店 向 けの商 品 と全米展 開の量販店 向 けの商 品を分 けて開発す る 「2ラ イ
ン ・コンセプ ト」戦略 を実施 した。地域向 けは付加価値 の高 い商品 を開発 し,
量販店 向 けとは区別 している。それ に対 して,量 販 店向 け商 品につい て は,
「デ リバテ.イブ ・コ ンセプ ト」商品 を出 してい る。デ リバテ ィブ ・コ ンセ プ ト
商品は,地 域 内流通対応商品 とも呼ばれてお り,同 一地域内でチ ャネル毎 に商
品の色彩を変え るとか,若 干の メ ッセー ジを変 えた商品の ことであ る3帥。.後に
販売チ ャネルの ところで紹介す るように,商 品 コンセプ トは変 えないで,販 売
チ ャネル別に少 しずつ差別化 した商品 を開発 し,提 供す る。 これ をデ リバ テ ィ
ブ戦略(derivativestrategy)と呼 んでい る.。マーチ ャンダイジ ングに際 して
は,エ ン ドユーザーである消費者 のニー.ズは物 づ く りの基本で ある故,ど のセ
グ.メン トの消費者に販売 するのか,ま ず はっき りさせ る。デ リバテ ィブ戦略 に
際 して は,こ の共通 のコ ンセプ トを明確 に した上で,販 売チ ャネル毎 の差別化
され た商 品を開発す る。例 えば,「世界 にあ る どれ よ りもスリムであ る」 とい
う共通 コ ンセプ トに した商品に,.ライ トはないが リモ コンだ けをつけた り,リ
38)「]本 経 済新 聞」1986年5月30目付.
39)赤 松 正 光,イ ン タ ビ ェー,1994年5月18日 。
シャープの対米輸出マーケティング(2}(15)15
モコンはないが ライ トはある,と いった商品の開発 をす る4%
〈テザイ⇒
シャープはアメリカ市場 で独 自性 を出す ため,日 本的 なものを避 け,ア メリ
カ人の嗜好 と流行 に合 ったデザイ ンを重視 した4%ナ シ ョナル ・セールス ・マ
ネジャーで あるMマ ルセ ン(MemarMarsen>,x,dこよる と,製 品 ライ ンの ス
タイルをデザイ ンしたのはアメ リカの有名 デザイナーで あっだ ㌔ アメ リカの
生活で は.ステレオや テ レビは家具調で,普 通の家 具 と変わ らない外観 を してい
た。モ トローラ社は家具 メー カー とタイア ップ し,家 具 としての性格 を表面 に
出 したマーケティングを行 っていた。 シ ャープの アメ リカ向 け'ポー タブルテ レ
ビもこの方法 を採用 した。 モデル19C-19型の テkビ は65年にア メリカ販売会
社SECが 初めて デザ イ ンした もので あった鋤、当時.比界 の先 端を歩む アメ リ
カ 人 の ラ イ フス タイ ル を知 るた め,早 川 社 長 と コ ン ビで あ った佐 伯 専 務
(シャー プ2代 目社長)は 「これか らは商品 デザ イ ンが重視 され る。 アメ リカ
のデザ インを勉 強 して きてほ しい」 と,東 京芸大卒の坂 下清,後 に総合 デザ イ
ン本部長 ・常務取締役 に就任)を63年 にニュー ヨー クに派遣 した。坂下 の任務
は,1)ア メ リカ人の生活 の中に溶 け込み,そ の ライフス タイルをつぶ さに レ
ポー トす る こと,2)対 米輸 出されてい るシ ャープ製 品(当 時 は白黒テ レビ,
トランジスタラジオな ど)が 今後 どうあ るべ きか を使用者感覚で とらえること
で あった。坂 ドはNYに3年 間滞在 し,シ ャー プ本社 の佐伯 専務 に向けて,
全米各地の近未来博 か ら地方博の模 様,各 家庭 での電化製 品の位置づ けなど,
膨大 な量 にのぼ る レポー トを送 った45〕。 この ような積み重ねの中で,71年.9月
カ リフォルニ アに海外で の販売 をサポ ー トし,地 元 の顧客 ニーズに対応す るた
40)澤 ノ弁識,イ ンタ ビ ュ ー,1994年ア月19口。
41)HFαllSeptenlトer,19石2.
42)M.マ ル セ ン は以 前 は シ ャー プ のPB販 売 を担 当 してい た 。
43)HFD,24August,1962.
44)シ ャー プ株 式 会社80周 年 記念 誌,「 誠 意 と創 意80年 の 歩 み(1912-1992)』1992年12月,37
ペ ー ジ 。
45)「電 波 新 聞 」1990年2月8日 イ・b
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めの設計 ・セ ンター,シ ャ.一プ ・デジタル ・インフォメー ション ・プロ.ダクッ
社(SharpDigitalInfo㎜lionProductsInc.SDI)を設立 した。
B価 格戦略
アメ リカ市場参入当時,日 本 メー カーの製 品が売れ たのは,ア メリカ.のそれ
に比較 して安い とい うこζが,最 大の理 由であった。参入当初 はシャー プ.も低
価格 戦略を採 用 した。例 えば,シ ャー プの19型カラーテ レビを279ドル89で提
供,こ の価 格 はRCA社 や ゼニ ス律 の価 格 よ り低.く,カ.タロ グ店 シアーズi
ローバ ック社 や モ ンゴメ リー ・ウ ォー ド社,」.C.バニ一社 よ りさ.らに安か っ
た。
低価格戦略は ボリュ」ムを増大 し,.マー ケ ッ ト.・シェアを獲得す るこ とがで
きるが,プ ロフ ィットを得 る ことが 出来 ない。 シャー プ製品の品質向上 による
シャー プブラン ドの信頼 が高ま る中で,SECは,低 価 格戦絡 と高価 格戦略 を
併用 した。 その転機 とな ったの は,71年8月 に始 まる ドル シ ョ.ックであ った。
.シャープはこの ドルシ ョックへ積極 的に挑戦す ると ともに,そ れまでの低価格
.戦略に加.えて,高 価格 戦略 を採用 した。 これ に応 えることの出来る商品群 を多
様 に揃 えた。た とえば子 レビを例 に とる と,白 黒 テ レビ も含め特色 ある新製 品
を合計20機種揃 え,あ りとあ らゆ るマーケ ッ トの 二一 ごに対応で きる態勢 を整
えだ ㌔
その結果以前 に比 べ,市 場 価格が安定 し,競 争力が 回復 して きた。SEC.は
次 の4つ の製品 カテゴ リーに分けてマーケ.ティングを展 開 して.いた。1)テ レ
ビ とVCRを 含 む ビデオ製 品,.2)高級 オーデ ィオ ・コ ンポ(OFTONICA.ブ
ラ ン ド),3)低価格 の.ポー タ ブル'.オ.一デ イオ とコ ンポ(シ ャー.プ巳ブラ ン
ド),4)電子 レンジ切。 こめ ようにSECは 高級 オー.ディオと低級 オーデ ィオ
を明確 に区別 していた。 その後低価 格戦略は,日 本国内の賃金 の高騰 を中心 と




に シフ トしてい った。 この ことが収益 面 に も貢献す る とともに,ブ ラン ドイ
メージの向上 に もつ なが つた。76年にはオニデ ィオ製品に オブ トニ カ ・ブ ラン
ドを導入 し,高 級化 イメー ジで アピール した。品質重視の高価格 戦略に相応 し
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